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O presente trabalho tem como objetivo propor estratégias de marketing para ampliar a 
competitividade das Organizações Contábeis Werka, visando reposicionar a empresa no 
mercado, se destacando diante da concorrência, permitindo a criação de valor para ganhar 
mais visibilidade e obter sustentabilidade financeira. Diante disso, o presente estudo 
possui como problema identificar quais estratégias de marketing podem contribuir para 
tornar as Organizações Contábeis Werka mais competitiva com o propósito de apresentar 
melhorias com a utilização do marketing. Para isso, inicialmente foi necessário realizar uma 
pesquisa exploratória, para proporcionar a pesquisadora maior conhecimento sobre os 
temas abordados e na sequência a pesquisa caracterizou-se como descritiva, pois por meio 
da observação participante foi possível realizar o mapeamento do mix de marketing 
utilizado nas atividades de prestação de serviços da empresa, que compreendeu os 4P’s 
de marketing: produto, preço, praça e promoção, como também os 4P’s de serviços, que 
são perfil, processos, procedimentos e pessoas. Após mapear as atividades, foi realizada 
uma pesquisa diagnóstico, onde foram analisadas as informações obtidas para verificar os 
resultados da empresa. Quanto à natureza dos dados, ou seja, a abordagem utilizada, foi 
realizada uma pesquisa qualitativa com a amostra de 44 respondentes, para verificar a 
maneira pela qual o cliente conheceu a empresa e os motivos que o levou a escolher os 
serviços do escritório contábil, como também quantitativa, para verificar a percepção dos 
clientes da empresa quanto a qualidade dos serviços oferecidos. A pesquisa foi realizada 
no período de dezembro/2018 a fevereiro/2019, e foi utilizado como base o modelo 
SERVQUAL que possui as seguintes categorias: tangibilidade, confiabilidade, presteza, 
segurança e empatia. Por meio do estudo realizado, constatou-se que a empresa não 
verifica as variáveis do mix de marketing há muito tempo pela falta de conhecimento e 
recursos financeiros, e o presente trabalho possibilitou demonstrar diversas estratégias de 
marketing que não requerem investimentos. Além disso, identificou-se que a maioria dos 
clientes estão satisfeit s com relação a qualidade dos serviços of recidos pela empresa, 
sendo que 72,5% dos clientes estão totalmente satisfeitos, 17,5% parcialmente satisfeitos 
e 7,9% não estão satisfeitos parcialmente e totalmente, ou ainda são indiferentes para as 
questões abordadas. Diante dos resultados apresentados, foi possível identificar os pontos 
que necessitavam de melhorias para propor as estratégias de marketing que não 
apresentassem custos inicialmente, e após o aumento do índice de satisfação dos clientes 
e a competitividade da empresa no mercado, a análise das estratégias que demandem 
investimentos financeiros. 
